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Motivación de los Socios
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MANUAL DEL PARTICIPANTE

Objetivos de la sesión

· Identificar niveles de necesidad

· Reconocer estimuladores y obstáculos

· Crear un plan de acción
Jerarquía de las necesidades humanas según Maslow
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( Nivel 5: Necesidades 

de
autorrealización

 (optimización del

 potencial personal)
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( Nivel 4: Necesidades
de autoestima
(reconocimiento, logro)
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( Nivel 3: Necesidades Sociales
(pertenecer a un grupo,

tener relaciones significativas)
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( Nivel 2: Necesidades de seguridad
(refugio, protección, seguridad ante el daño)

( Nivel 1: Necesidades fisiológicas
(alimento, agua, elementos necesarios para la supervivencia física)

Diálogo entre socios: Necesidades de los socios
Socio No. 1: __________________________________

Socio No. 2____________________________________

Socio No. 3_____________________________________

Hipótesis sobre la motivación humana

Las teorías X e Y de MacGregor

	Teoría X

	Teoría Y


	Las personas deben ser supervisadas de cerca, a través de supervisión directa o bien, mediante estrictos sistemas de recompensa y castigo.


	Por lo general, si a la gente se le da la oportunidad, encontrará vías para ser activa, productiva y plena en su propio trabajo.

	El trabajo es algo que la mayoría de las personas encuentran cuestionable.
	El trabajo es natural y agradable, a menos que se transforme en ofensivo a través de las acciones de organizaciones.



	La mayoría de las personas tiene poca iniciativa, creatividad o habilidades para resolver problemas. Prefieren que otros tomen las decisiones y asuman la responsabilidad por esas decisiones.


	La mayoría de la gente es ambiciosa, desea autonomía y autocontrol, y dar solución a los problemas de forma efectiva. La creatividad se encuentra distribuida con igualdad entre la población.

	Las recompensas y la seguridad económica son las principales motivaciones para la mayoría de las personas.
	Muchas cosas diferentes motivan a las personas, sólo algunas involucran recompensas o seguridad económica. 




Diálogo entre socios: Estilos del presidente
Presidente  No. 1: __________________________________

	Comportamiento
	Solución (Si fuera necesario)

	
	


Presidente No. 2____________________________________

	Comportamiento
	Solución (Si fuera necesario)

	
	


Estimuladores y obstáculos

	Diez formas para estimular la motivación

	1. Agregue diversión y variedad al entorno del club

2. Desarrolle objetivos y desafíos para todos los socios

3. Reconozca y recompense el desempeño

4. De el ejemplo

5. Incluya a los socios en el proceso de planificación

6. Mantenga a los socios informados

7. Comuníquese

8. Construya confianza

9. Fomente la creatividad e innovación

10. Escuche


	

	
	

	Diez formas para inhibir la motivación

	
	1. Cree una atmósfera llena políticas del club.

2. Desarrolle expectativas poco claras sobre lo que los socios deben realizar

3. Cree muchas reglas que deban ser respetadas por los socios 

4. Realice reuniones poco productivas a las que los socios deban asistir

5. Demuestre favoritismo por amigos y socios antiguos al planificar actividades

6. Retenga información

7. Critique en lugar de hacer comentarios constructivos

8. Infrautilice las habilidades e intereses de los socios del club

9. Busque controlar los detalles

10. Resístase a los cambios




Análisis de la encuesta del club

	Se cumplen las necesidades de los socios
	Razones para el éxito

	
	

	No se cumplen las necesidades de los socios
	Razones para la falta de éxito

	
	


PLAN DE ACCIÓN

¿POR QUÉ? (Objetivo(s) Principal(es)):


__​











___
	¿QUÉ? 

(Establecimiento de objetivos)
	¿CÓMO?

(Pasos de acción)
	¿CUÁNDO?

(Plazo para el cumplimiento)
	¿QUIÉN?

(Persona responsable de una acción).
	INDICADOR

(¿Cómo sabremos si cada acción ha sido realizada?)

	
	
	
	
	


Observaciones

Observaciones
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